





































































































































































































































































VENTE ／MARKETING （販売／マ ーケティング）デパルトマ ンの科 目配 列を 例 として 検討す
る。このデパルトマンの科 目配列は表3 の通りとなる。この表3 では、（講）は講義、（演）は演習、
無 印は上記以外の科 目を意味す る。（ ）内の数字はその科目の所要時間で、補足講義の時間は含め
ない。 科目によっては10 時間程度の補足講義が用意されている。
表3 販売／マーケティング・デパルトマンの科目配列表










































総合的な科目が用意されている7) しかしながら、4 年次の授業は第7 セメスターまでなので、年度
の前半で全ての講義は終了する。
表44 年次の科目表













































































































































































































































































































ヨーμ ツパの構築に より生 まれた単一 の市場は商品だけに開かれてい るのではな く、雇用にも開か
れてい る。 この流れに沿 ってIECS の卒業生も晦 外に飛躍できるように考えてい る。そ の ため の手
段としては次のものがある。
・ロベ ールシューマ ン大学との連携に よる独特なシナジー効果を生み出す
・学生数を現在の400 人から、10 年間で6 －700 人に増加させる
・ヨ ーロッパ、とりわけ ドイツとイギリスとの連携を深める
・ 「知」 と「技」 の両方の教育が使命となっており、まず、 ジェネラリストとして育成し、専門
化はその次になる
・知識を学 ぶだけではな く、学ぶことを学ぶようにする（知 るから創るへ）
・必修科目を少なくして、履修の自由度を高める
・ヨ ーロッパの勉強、 ヨーロッパの大学との交換留学、外国の大学の教授による科目の設置
・外国の大学の学位 も同時にとれる ようにする（ド ゥブル デ ィプローム）
・独仏企業 のフ ォーラムを形成す る




































）論者は、1 、2 年はマーケティングの基礎的な考え方や技術を中心に学んでも良い と思う。 より高度な実























）1 －2 年次では1 週間の受講時間は30時間程度となっている。日本の90分に直すと20科目となる。した






（1995 年12 月6 日受理）
